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Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui pengaruh secara parsial 
antara kualitas terhadap keputusan pembelian sepeda motor Ninja 250 CC di 
Kabupaten Sukoharjo. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial antara harga 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor Ninja 250 CC di Kabupaten 
Sukoharjo. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial antara promosi terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor Ninja 250 CC. Untuk mengetahui pengaruh 
secara simultan antara kualitas, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor Ninja 250 CC. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 
konsumen pembeli atau pemakai pemakai sepeda motor Ninja 250 CC dan sampel 
yang digunakan dalam penelitian ini konsumen pembeli atau pemakai pemakai 
sepeda motor Ninja 250 CC sedangkan teknik pengambilan sampel menggunakan 
metode convience sampling. Berdasarkan hasil penelitian ini Hasil analisis uji t 
diketahui bahwa kualitas produk (X1) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian dengan didukung nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 
0,05 (). Harga (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) dan didukung nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 (). Promosi 
(X3) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dan 
didukung nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 (). 
 





The purpose of this study is To determine the partial influence between 
the quality of motorcycle purchase decision Ninja 250 CC in Sukoharjo District. 
To determine the partial influence between price and purchase decision of Ninja 
250 CC motorcycle in Sukoharjo District. To find out the partial influence 
between the promotion of motorcycle purchase decision Ninja 250 CC. To 
determine the effect simultaneously between quality, price and promotion of 
motorcycle purchase decision Ninja 250 CC. Population in this research is all 
consumer of buyer or user of motorcycle user of Ninja 250 CC and sample used in 
this research consumer buyer or user of motorcycle user of Ninja 250 CC while 
sampling technique use convience sampling method. Based on the results of this 
study The results of t test analysis known that product quality (X1) has a 
significant influence on purchasing decisions with the supported value t.sig 
(0.000) smaller than 0.05 (). The price (X2) has a significant effect on the 
purchase decision (Y) and the value of t.sig (0,000) is less than 0.05 (). 
Promotion (X3) has a significant effect on purchase decision (Y) and is supported 
by t.sig value (0.000) less than 0.05 (). 
 
Keywords: Product Quality, Price, Promotion and Purchase Decision 
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1. PENDAHULUAN
Seiring dengan berkembangnya teknologi yang semakin modern 
perusahaan dituntut harus mengerti akan kebutuhan dan keinginan para 
konsumen, pihak pemasar yang benar-benar mengerti dan memahami maka 
produsen dapat melakukan perubahan-perubahan sesuai dengan 
perkembangan selera dan juga peluang yang ada. Suatu produk dibuat dan 
dipasarkan didasarkan atas adanya kebutuhan (need) konsumen yang belum 
terpuaskan. Untuk itu pemasar perlu mempelajari apa yang menjadi kebutuhan 
dan keinginan konsumen. 
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang 
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan 
kelangsung hidup perusahaan, untuk berkembang, dan mendapatkan laba. 
Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung pada keahlian 
mereka di bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lain. Selain 
itu juga tergantung pada kemampuan mereka untuk mengkombinasikan 
fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan lancar. (Dharmesta dan 
Irawan, 2008: 5). 
Dalam memahami perilaku konsumen tentu tidak mudah karena 
konsumen mempunyai sifat yang berbeda-beda sebagaimana dari kebutuhan 
manusia yang tidak terbatas disamping dipengaruhi oleh kondisi eksternal dan 
internal lainnya yang berakibat langsung terhadap perilaku konsumen, dengan 
demikian pemasaran harus dirancang dengan serius agar dapat meningkatkan 
hasil penjualan. Kegiatan pemasaran tersebut harus dapat menarik calon 
konsumen untuk melakukan pembelian secara maksimal dan dengan demikian 
laba yang akan dicapai dapat maksimal pula. Aktivitas pemasaran merupakan 
upaya suatu perusahaan untuk berkomunikasi dengan masyarakat yang pada 
akhirnya dapat menarik calon pembeli untuk membeli produk yang 
ditawarkan. 
Perubahan perilaku tersebut harus dapat dikendalikan dengan berusaha 
mengimbanginya, yakni dengan mempengaruhi konsumen dalam membeli 
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produk yang ditawarkan dan melalui evaluasi berkala demi kelangsungan 
hidup pengusaha itu sendiri.   
Keputusan pembelian merupakan tindakan yang nyata dan bukan suatu 
tindakan saja, tetapi terdiri dari beberapa tindakan yang meliputi keputusan 
tentang jenis produk, merek, harga, dan kualitas, kuantitas, waktu pembelian 
dan cara pembayarannya. (Dharmesta dan Irawan, 2008: 15) sedangkan 
menurut kotler (2006), proses pengambilan keputusan pembelian konsumen 
dilakukan dengan melalui serangkaian tahap sebagai berikut: pengenalan 
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi berbagai alternatif, keputusan 
pembelian dan perilaku pasca pembelian. Dengan demikian proses keputusan 
pembelian diawali dengan adanya pengenalan kebutuhan, dimana pada tahap 
ini konsumen akan melakukan identifikasi terhadap produk untuk memenuhi 
kebutuhan mereka. 
Berdasarkan latar belakang masalah dan permasalahan-permasalahan 
yang ada serta dari uraian di atas, maka dapat dirumuskan pokok 
permasalahan sebagai berikut:  Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara 
kualitas terhadap keputusan pembelian sepeda motor Ninja 250 CC ? Apakah 
terdapat pengaruh secara parsial antara harga terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor Ninja 250 CC ? Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara 
promosi terhadap keputusan pembelian sepeda motor Ninja 250 CC ? Apakah 
terdapat pengaruh secara simultan antara kualitas, harga dan promosi terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor Ninja 250 CC ? 
Melalui penelitian ini, tujuan yang hendak dicapai adalah: Untuk 
mengetahui pengaruh secara parsial antara kualitas terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor Ninja 250 CC di Kabupaten Sukoharjo. Untuk 
mengetahui pengaruh secara parsial antara harga terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor Ninja 250 CC di Kabupaten Sukoharjo. Untuk 
mengetahui pengaruh secara parsial antara promosi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor Ninja 250 CC. Untuk mengetahui pengaruh secara 
simultan antara kualitas, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian 




2.1 Analisa regresi berganda 
Metode ini digunakan untuk mengukur pengaruh variabel harga, 
kualitas, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian. Model 
persamaan regresi yang digunakan adalah sebagai berikut:  
Y = 0 + 1X1 +  2X2 + 3X3  + e    
 (Djarwanto dan Pangestu, 2005: 270) 
Keterangan:  
Y : Keputusan Pembelian 
X1 : Kualitas Produk 
X2 : Harga 
X3 : Promosi 
 : Koefisien Regresi  
e : Error 
 
2.2 Uji t 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing 
variabel independen terhadap variabel dependen (Djarwanto dan Subagyo, 
2005: 268). Langkah-langkah pengujian adalah sebagai berikut : 
 
 Menentukan Hipotesis Nihil dan Hipotesis Alternatif 
H0 :  = 0; (secara individual faktor x tidak berpengaruh terhadap y) 
Ha :  ≠ 0;  (secara individual faktor x berpengaruh terhadap y) 
 Menentukan level of significance  = 0,05 atau 5%  
 Kriteria Pengujian 
 
Daerah ditolak      Daerah ditolak 
    Daerah diterima 
       -t (/2)         t (/2) 
Ho diterima apabila : -t (/2, n-1) < thitung < t (/2, n-1) 
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Ho ditolak apabila : thitung < t (/2, n-1) atau thitung > (/2, n-1)  
 Menentukan nilai thitung 






b = Parameter Estimasi 
Sb  = Standart Error / Kesalahan  
 Keputusan 
Dengan membandingkan thitung dengan ttabel dapat diketahui pengaruh 
signifikan secara parsial antara variabel independen terhadap variabel 
dependen. 
2.3 Uji F (Uji Ketepatan Model) 
Untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan antara 
variabel independen terhadap variabel dependen (Ghozali, 2011: 98). 
Prosedur uji F 
 Menentukan hipotesa dan alternatif 
Ho: 1 = 2 = 3 = 0; (tidak ada pengaruh antara variabel x dan y) 
Ha: 1 = 2 = 3   0; (ada pengaruh antara variabel x dan y) 
 Level of significance a= 0,05 atau 5%  
F (k-l;n-k) 
 Kriteria pengujian 
 
Daerah ditolak 
           Daerah diterima 
 
       F (k-1; n-k) 
Ho diterima apabila : Fhitung ≤ Ftabel  















Freg = Harga F garis regresi 
N = Jumlah konsumen jasa 
M = Jumlah preditor 
R = Koefisien korelasi  
 Keputusan 
Nilai Fhitung diperoleh kemudian dibandingkan dengan Ftabel apabila Ho 
ditolak berarti ada pengaruh antara variabel kualitas produk, harga dan 
promosi dengan variabel keputusan pembelian. 
 
2.4 Koefisien determinasi (R2).  
Uji ini digunakan untuk mengetahui besar sumbangan atau 
pengaruh variabel bebas terhadap naik turunnya variabel terikat. Nilai R
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berada diantara 0 dan 1. Semakin mendekati 1 maka semakin besar nilai 
R
2
. menunjukkan arti bahwa variabel bebas yang dipilih dapat 
menjelaskan variabel tidak bebas. Besarnya R
2
, dapat dihitung dengan 
persamaan sebagai berikut (Gujarati, 2001: 101). 
R
2
 = ESS/TSS = 1 (RSS/TSS) 
Dimana: 
ESS : Expained sum of square  
TSS : Total sum of square 
Nilai RSS tergantung pada banyaknya variabel bebas yang ada dalam 
model. Semakin banyak variabel bebas maka nilai RSS semakin menurun 
sehingga nilai R akan meningkat. Maka sering digunakan nilai R
2
 yang 















1)1(1 22  
Dimana: 
N = Jumlah observasi 
K = Jumlah variabel bebas 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Analisa Regresi Berganda  
Regresi linier berganda merupakan teknik analisis data untuk 
mengetahui pengaruh antar variabel independen (X) terhadap variabel (Y). 
dimana variabel X terdiri dari kualitas produk (X1), harga (X2), promosi 
(X3). Dengan menggunakan bantuan komputer program SPSS 17.0 
koefisien regresi yang diperoleh dari hasil pengolahan data adalah : 
Y = 1,820 + 0,118X1 + 0,327X2 + 0,453X3 + e 
Dari persamaan di atas maka diinterprestasikan sebagai berikut : 
Koefisien b1 = 0,118 menunjukkan besarnya pengaruh kualitas produk 
dengan nilai positif pada koefisien b1 menunjukkan 
bahwa setiap kualitas produk mengalami peningkatan, 
maka keputusan pembelian juga akan mengalami 
peningkatan. 
Koefisien b2 = 0,327 menunjukkan besarnya pengaruh harga dengan 
nilai positif pada koefisien b2 menunjukkan bahwa setiap 
harga mengalami peningkatan, maka keputusan 
pembelian akan mengalami peningkatan. 
Koefisien b3 = 0,453 menunjukkan besarnya pengaruh promosi dengan 
nilai positif pada koefisien b2 menunjukkan bahwa setiap 
promosi mengalami peningkatan, maka keputusan 




3.2 Uji t-statistik 
Digunakan untuk menguji signifikan dari koefisien regresi masing-
masing variabel independen dengan variabel dependen. Adapun 
perhitungannya adalah sebagai berikut: 
3.2.1 Uji pengaruh variabel kualitas produk (X1) terhadap keputusan 
pembelian (Y) adalah sebagai berikut : Variabel kualitas produk 
diketahui nilai thitung (2,339) lebih besar daripada ttabel (2,000) atau 
dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,022 < = 0,05. Oleh karena itu, 
Ho ditolak, artinya kualitas produk mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
3.2.2 Uji pengaruh variabel harga (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 
adalah sebagai berikut : Variabel harga diketahui nilai thitung (4,285) 
lebih besar daripada ttabel (2,000) atau dapat dilihat dari nilai 
signifikansi 0,000 < = 0,05. Oleh karena itu, Ho ditolak, artinya 
harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
3.2.3 Uji pengaruh variabel promosi (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) 
adalah sebagai berikut : Variabel promosi diketahui nilai thitung (6,137) 
lebih besar daripada ttabel (2,000) atau dapat dilihat dari nilai 
signifikansi 0,000 < = 0,05. Oleh karena itu, Ho ditolak, artinya 
promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
 
3.3 Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui koefisien apakah secara 
bersama-sama variabel independen berpengaruh terhadap variabel 
dependen secara serentak atau simultan. Adapun secara ringkas hasil uji F 
sebagai berikut : Karena Fhitung> Ftabel (84,898 > 3,15), maka Ho ditolak, 
Berarti secara bersama-sama variabel kualitas produk, harga dan promosi 
secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian Sehingga model yang  
digunakan adalah fit. 
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3.4 Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Metode ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar variasi Y 
yang dapat dijelaskan oleh variasi X, yaitu untuk mengetahui seberapa 
besar pengaruh antara variabel kualitas produk (X1), harga (X2) dan 
promosi (X3) berpengaruh significant terhadap keputusan pembelian (Y). 
Berdasarkan hasil analisis data yang menggunakan bantuan 
komputer program SPSS for windows maka dapat diperoleh R square (R
2
) 
sebesar 0,724, berarti variasi perubahan variabel keputusan pembelian 
dapat dijelaskan oleh variabel kualitas produk (X1), harga (X2) dan 
promosi (X3) sebesar 72,4%. Sedangkan sisanya sebesar 27,6% dijelaskan 
oleh variabel lain diluar model. 
 
4. PENUTUP 
4.1 Kesimpulan  
Berdasarkan hasil analisis data yang disajikan pada bab IV peneliti 
dapat menyimpulkan sebagai berikut : 
1. Hasil analisis uji t diketahui bahwa kualitas produk (X1) mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian dengan didukung 
nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 (). Harga (X2) mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dan didukung 
nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 (). Promosi (X3) mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dan didukung 
nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 (). 
2. Hasil analisis uji F diperoleh Fhitung > Ftabel (84,898 > 3,15), maka Ho 
ditolak, Berarti secara bersama-sama variabel kualitas produk (X1), harga 
(X2)  dan promosi (X3) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). Sehingga model yang digunakan dalam penelitian ini dapat 
dikatakan fit 
3. Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R2) diperoleh adjusted R 
square (R
2
) sebesar 0,724, berarti variasi perubahan variabel keputusan 
pembelian dapat dijelaskan oleh variabel kualitas produk (X1), harga (X2) 
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dan promosi (X3) sebesar 72,4%. Sedangkan sisanya sebesar 27,6% 
dijelaskan oleh variabel lain diluar model. 
 
4.2 Keterbatasan Penelitian 
1. Penelitian ini terbatas pada variabel yang digunakan dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian yaitu variabel kualitas produk, harga dan promosi. 
2. Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 97 responden 
 
4.3 Saran 
1. Bagi perusahaan terus meningkatkan segi promosi yang ada agar 
konsumen lebih tertarik dengan melihat promosi dengan penawaran-
penawaran dan kualitas yang dimiliki. 
2. Bagi peneliti yang akan datang sebaiknya menambah variabel yang diteliti 
yaitu tidak hanya kualitas produk, harga, dan promosi dalam 




Sekaran, Uma. 2000. Research Methods for business: A Skill Building Approach. 
Singapore: John Wiley & Sons, Inc. 
Arikunto, Suharsimi, 2002, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, 
Rineka Cipta. Jakarta. 
Swastha, Basu. 2000. Manajemen Pemasaran Modern. Yogyakarta: Liberty. 
Swasta, Basu dan Irawan, 2008. Manajemen Pemasaran Modern, Penerbit 
Liberty, Yogyakarta 
Djarwanto PS dan Pangestu Subagyo. 2002. Statistik Induktif. Edisi 4. : BPFE 
Yogyakarta 
Ghozali, Imam. 2011. Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS 
19. Edisi 5. Badan Penerbit Universitas Diponegoro. 




Gujarati, Damodar, 2001. Ekonomika Dasar. Edisi Bahasa Indonesia. Alih Bahasa 
Sumarno Zain. Erlangga: Jakarta 
Kotler, Philip, 2001. Manajemen Pemasaran, Edisi VII. BPFE. Yogyakarta  
Kotler, Philip dan Armstrong, Gary, 2004, “Prinsip-prinsip pemasaran Jilid 1”, 
Edisi Delapan, Erlangga, Jakarta. 
Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller. 2009. Manajemen Pemasaran Edisi Ketiga 
Belas. Jakarta: PT. Gelora Aksara Pratama. 
Mandey, 2013. Promosi, Distribusi, dan Harga berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian Rokok Surya Promild. 
Raharjo dan Mursito. 2008, Analisis Beberapa Faktor Yang Mempengaruhi 
Keputusan Konsumen Membeli Rokok Sejati di 5 Kecamatan Kabupaten 
Sukoharjo. 
Sugiyono, 2000. Metodologi Penelitian Bisnis. Alfabeta. Bandung 
Widyasari dan Fifilia. 2009. Analisis Pengaruh Produk, Harga, Promosi dan 
Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah (Studi pada Perumahan 
Graha Estetika Semarang). 
